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MOTTO 
 
Ø “ Impian adalah jembatan sebuah harapan ” 
Ø “ Jujur adalah kunci pokok dalam mencapai keberhasilan ” 
Ø “ Jadilah orang yang kreatif dan selalu berfikir positif ” 
Ø “ Manaklukkan diri sendiri adalah kemenangan yang paling besar dari           
kemenangan lainnya ” 
Ø “ Tidak ada hal yang tidak bisa, sebelum dicoba ” 

















Ø My Spirit 
Allah Subhanahu Wa Ta’ala 
Ø My Lovely Family 
Ayah, Ibu, Kakak dan Adik tercinta atas segala perhatian, kasih sayang dan 
supportnya. 
Ø My Guardian Angel 
Yang selalu memberikan cinta dan kasih sayangnya selama ini.  
Love U bunda…. 
Ø My Green Campus 
Diploma III komunikasi terapan fisip UNS untuk segala fasilitas dan 
kenyamanannya. 
Ø My Friend’s 
Advertising’06 dan semua teman-temanku siapapun itu dan dimanapun kamu 
berada,  
Tanks brow……tanpa kalian aku bukanlah apa-apa. 
Ø Big family PT. Adversia Global Media 







Alhamdulillah puji syukur kehadirat Allah Yang Maha Pengasih dan Maha 
Pemurah karena atas rahmat dan ridho-Nya, penulisan Tugas Akhir ini dapat diselesaikan 
dan berjalan dengan lancar. Pelakasanaan Kuliah Kerja Media ini diselenggarakan selain 
untuk memenuhi salah satu syarat dalam memperoleh gelar Ahli Madya (A.Md) Jurusan 
periklanan pada Universitas Sebelas Maret Surakarta juga bertujuan untuk malatih 
mahasiswa agar mengetahui, memahami, serta mengalami bagaimana proses kerja yang 
sebenarnya. Sedangkan maksud dari Kuliah Kerja Media ini yaitu memparktekan secara 
langsung materi yang diberikan selama dibangku kuliah pada suatu perusahaan.  
Setelah melakukan Kuliah Kerja Media ini mahasiswa diharapkan dapat 
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merasakan perbedaan yang sangat besar antara teori perkuliahan dengan praktek kerja di 
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A. Latar Belakang 
Dinamika kehidupan era globalisasi dengan perkembangan teknologinya semakin 
menuntut manusia untuk selalu berusaha dalam pengembangan diri. Hal ini akan 
membawa konsekuensi pada manusia untuk meningkatkan kualitas, terutama bagi 
mahasiswa yang berbekal pendidikan formal agar mampu mengaplikasikan ilmunya. 
Seiring dengan perkembangan teknologi yang semakin berkembang, kebutuhan Sumber 
Daya Manusia (SDM) dibidang industri komuniksai semakin banyak. Era globalisasi 
yang menjadikan informasi sebagai elemen penting untuk memacu manusia agar dapat 
memproduksi, mengolah, mendistribusikan beragam informasi kepada masyarakat. 
Fenomena inilah yang menjadikan institusi pendidikan untuk mampu mencetak 
pekerja komunikasi yang berkualitas menjadi vital. Program Diploma III Komunikasi 
Terapan FISIP UNS merupakan salah satu institusi akademis yang turut serta 
mempersiapkan pekerja komunikasi, khususnya dalam bidang periklanan, penyiaran, dan 
public relations. 
Untuk mempresentasikan ilmu yang sudah diberikan kepada mahasiswa dan 
untuk melengkapi kurikulum serta membekali mahasiswa dengan hiruk pikuk dunia kerja 
nyata, maka program Diploma III berinisiatif untuk melaksanakan studi komunikasi 
dengan metode praktek yang direalisaikan dalam bentuk Kuliah Kerja Media (KKM), 
sehingga setelah lulus nantinya para mahasiswa tidak canggung menghadapi dunia kerja 
dan pada akhirnya para mahasiswa tersebut menjadi tenaga ahli yang siap menghadapi 
persaingan dalam profesi sebagai tenaga ahli bidang komunikasi. 
Salah satu bagian profesi dalam komunikasi adalah periklanan. Periklanan 
merupakan salah satu bentuk khusus komunikasi untuk memenuhi fungsi pemasaran, 
untuk dapat menjalankan fungsi pemasaran maka kegiatan yang dilaksanakan dalam 
kegiatan periklanan tentunnya lebih dari sekedar memberi informasi untuk mendapatkan 
keuntungan. 
Iklan pada hakekatnya adalah setiap bentuk komunikasi yang dimaksudkan untuk 
memotivasi dan mempromosikan produk / jasa kepada pembeli potensial, mempengaruhi 
dan memenangkan pendapat public untuk berpikir dan bertindak sesuai dengan keinginan 
si pemasang iklan. 
Sebagai bagian dari seni komunikasi yang efektif, iklan suatu bentuk 
penyampaian informasi berisi pesan yang mengandung makna dengan maksud 
mempengaruhi, mengajak, dan mendasarkan kebersamaan dengan khalayak, periklanan 
sendiri adalah dunia yang dinamis dan selalu mengikuti perkembangan jaman sesuai 
dengan selera pasar. 
Iklan sendiri mempunyai bermacam-macam fungsi, baik untuk meningkatkan 
awarenees, mendorong knowledge, merubah asosiasi, serta membuat orang loyal 
terhadap suatu produk / jasa yang ditawarkan. 
Account Executive memegang sistem komunikasi periklanan, sehingga dalam 
merencanakan periklanan adalah memahami proses persuasi dan komunikasi. Pekerjaan 
megiklankan adalah nilai yang berarti dalam merancang periklanan  yang 
memaksimalkan dampaknya terhadap konsumen. 
Pada pelaksanaan Kuliah Kerja Media (KKM) ini penulis lebih 
mengkonsentrasikan diri pada divisi Account Executive karena penulis merasa tertarik 
dan ingin mengetahui lebih dalam proses kerja dan peranan seorang Account Executive 
dalam sebuah industri jasa advertising agency.  
Pencarian celah jaringan untuk melengkapi kinerja dengan terus menambah 
jaringan sebagai upaya pengembangan industri jasa advertising inilah yang baru santer 
dijalankan di instansi-instansi biro iklan yang sedang berkembang seperti di kota 
Semarang. Mereka menawarkan jasa keberbagai perusahaan sebagai bentuk perkenalan 
dari suatu advertising agency untuk membuat penciptaan citra image dengan program 
yang ada menyangkut dengan basic sebagai pendukung dan penyokong fungsi 
periklanan, yaitu memperkenalkan produk / jasa kepada khalayak. 
Sekarang ini banyak industri-industri yang membuat produk hampir sama dengan 
industri yang satu dengan yang lainnya. Maka dari itu, marketing perusahaan mencoba 
untuk menguasai pangsa pasar melalui jasa biro iklan atau advertising agency. Tetapi 
yang menjadi masalah adalah biro jasa iklan kurang mengetahui bagaimana caranya 
membuat klien percaya terhadap biro iklan itu sendiri, baik dari segi kualitas jasa iklan 
yang ditawarkan, harga yang kompetitif bagi klien, maupun mempertahankan klien lama 
untuk terus menggunakan jasa biro iklan tersebut. 
PT. Adversia Global Media merupakan salah satu biro iklan di Semarang, yang 
merupakan salah satu anak perusahaan dari Suara Merdeka.  Perusahaan ini bergerak 
dibidang jasa periklanan (agency advertising) dan promosi, khususnya di bagaian surat 
kabar, walau terhitung sebagai perusahaan baru di kota Semarang. Namun, orang-orang 
yang bekerja di dalamnya adalah seseorang yang berkompeter dan ahli dalam bidangnya 
masing-masing. Dalam usaha pelaksanaannya yaitu pencarian klien baru ataupun 
menjalin hubungan dengan klien lama dalam pembuatan iklan, PT. Adversia Global 
Media tidak lepas dari persaingan. Persaingan biro-biro iklan muncul dalam hal kualitas 
pelayanan dan penciptaan iklan. Warna sebuah biro yang bercita-cita menjadi sebuah 
agency besar selalu berusaha memberikan pelayanan yang terbaik terhadap kliennya. 
Sehingga pelayanan terhadap klien dalam pembuatan iklan menjadi hal yang diutamakan, 
usaha peningkatan profesionalisme kerja dalam penciptaan iklan sebagai upaya guna 
memuaskan klien, dengan demikian PT. Adversia Global Media dapat bertahan dalam 
dunia periklanan yang sarat dengan persaingan, dari biro-biro iklan yang lain. 
Maka dari itu, advertising agency membutuhkan seseorang yang bertugas 
menjaga kualitas pelayanan jasa biro iklan ke klien dan juga dapat memberikan informasi 
serta masukan yang membangun atau yang bisa disebut Account Executive. Dalam tugas 
akhir ini penulis mengambil judul ” Kinerja Account Executive Dalam 
Mempertahankan Klien di Perusahaan PT. Adversia Global Media ” yang akan 
memaparkan bagaimana kinerja atau usaha seorang Account Executive secara umum 
dalam mempertahankan klien PT. Adversia Global Media dan Account Executive di 
media cetak.  
 
B. Maksud dan Tujuan 
 Diploma III FISIP UNS membuat program Kuliah Kerja Media (KKM) sebagai 
upaya untuk mempersiapkan dan membekali mahasiswa untuk dapat terjun langsung 
dalam kegiatan kerja profesi dalam satu agency advertising, adapun maksud diadakan 
Kuliah Kerja Media (KKM) adalah : 
1. Untuk mengetahui kiat-kiat apa saja yang dilakukan AE dalam kegiatan sehari-
hari pada sebuah Agency advertising. 
2. Menerapkan teori-teori yang telah diperoleh selama mengikuti bangku 
perkuliahan sehingga mengetahui kaitan antara teori dan kehidupan praktis. 
3. Memperluas wawasan serta menambah pengetahuan dan pengalaman dalam   
bidang periklanan. 
4. Mengetahui keadaan dilapangan pekerjaan sehingga dapat menjadi bekal ketika 
memasuki dunia kerja nantinya. 
5. digunakan sebagai bukti akurat telah terselesaikannya kegiatan kuliah kerja 
media. 
Sedangkan tujuan yang ingin dicapai dari laporan kuliah kerja media ini adalah :   
Umum : 
1. Agar mahasiswa mampu menerapkan wawasan teoritis ilmu Komunikasi yang 
telah dipelajari kedalam dunia kerja. 
2. Mempersiapkan para mahasiswa menjadi tenaga ahli yang handal dan profesional 
dalam bidang periklanan. 
3. Mendapatkan pengetahuan dan pengalaman lebih tentang etos kerja pada sebuah 
agency advertising tersebut 
4. Dapat menambah pengetahuan dan pengalaman tentang tugas Account Executive 
dalam sebuah agency advertising khusunya media cetak 
5. Memenuhi tugas dan melengkapi syarat untuk mendapatkan gelar Ahli Madya 
(A.Md) dalam bidang Komunikasi Terapan khususnya bidang Periklanan. 
Khusus : 
1. Mengetahui peran seorang Account Executive sebagai bagian dari suatu 
advertising agency. 
2. Mengetahui latar belakang perkembangan PT. Adversia Global Media sebagai 
advertising agency. 
3. Mengetahui alur kerja seorang Marketing Communication sebagai bagian dari 
seorang Account Executive di PT Adversia Global Media. 
C. Metode Pengumpulan Data 
Metode yang digunakan dalam memperoleh informasi dalam memperoleh tugas 
akhir ini adalah :  
1. Metode Penelitian 
 melakukan pengamatan dan observasi langung serta melakukan pencatatan 




2. Metode  
 Melakukan tanya jawab dengan beberapa pihak dari perusahaan yang berkaitan  
guna memperoleh informasi atau penjelasan tentang hal-hal yang kurang jelas 
dilapangan.Dengan cara wawancara. 
3. Tinjauan Pustaka 
 mengumpulkan data dari buku-buku referensi atau sumber daya yang 
bersangkutan sebagai acuan dalam pembuatan laporan dapat mensinkronkan 




 BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
A. Definisi Periklanan 
Iklan adalah suatu metode atau cara memikat perhatian publik atas suatu barang 
atau jasa tanpa penjualan secara langsung. Tegasnya, melalui media iklan, public dapat 
ditarik perhatiannya, dipengaruhi atau dibujuk agar mau membeli barang-barang atau 
jasa-jasa serta mau menerima ide-ide yang dibawakan atau dianjurkan melalui iklan 
tersebut (Drs.Nuryanto dalam periklanan, Surakarta,1997 hal.7)  
Dalam pemasaran atau marketing barang dan jasa peranan iklan begitu besar 
sehingga mampu membuka peluang bagi biro-biro periklanan untuk berlomba-lomba 
mendapatkan klien, serta membuka peluang untuk memunculkan biro iklan – biro iklan 
baru. Biro iklan adalah perusahaan yang merencanakan maupun menyelenggarakan 
kampanye periklanan dan bertindak atas nama kliennya.secara hukum biro periklanan 
bukanlah merupakan sebuah agen namun sebagai kontraktor yang berdiri sendiri , biro 
dapat melaksanakan kontrak dengan pihak atas namanya sendiri (Nurhadi dkk,Kamus 
istilah periklanan Indonesia , 1996 hal 4). 
Selain pengertian diatas ,Periklanan mempunyai beberapa pengertian dan banyak 
macamnya, dan semuanya memiliki peranan yang besar dalam pemasaran produk 
ataupun jasa. 
Definisi tentang iklan diantaranya adalah : 
1. Periklanan adalah pesan yang harus dibayar dan disampaikan melalui sarana 
media yang bertujuan untuk membujuk konsumen untuk melakukan tindakan 
membeli atau merubah perilaku.  
2. Iklan adalah segala bentuk pesan tentang suatu produk yang  lewat media, 
ditunjukan kepada sebagian atau seluruh masyarakat. ( Rhenald Kasali, 1995: 
11 ) 
 
3. Periklanan adalah suatu proses komunikasi massa yang melibatkan sponsor 
tertentu, yakni si pemasang iklan (pengiklan), yang membayar jasa sebuah 
media massa atas penyiaran iklannya. ( Kustadi Suhandang, 2005: 13 ) 
 
 
Dalam buku ”Tata Krama dan Tata Cara Periklanan Indonesia”. Periklanan 
diartikan sebagai keseluruhan proses yang meliputi penyiapan, perencanaan, pengawasan 
iklan. Berkaitan dengan definisi diatas periklanan dengan produsen sendiri adalah proses 
penyiapan, perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan komunikasi dari produsen ke 
khalayak luas melalui suatu media. 
Untuk menjalankan proses periklanan diperlukan suatu manajemen. Manajemen 
periklanan yang memfokuskan perhatiannya pada analisis, perencanaan, pengendalian, 
dan aktivitas pengambilan keputusan yang melibatkan proses kerja periklanan. 
Untuk dapat memahami peranan sebuah perusahaan periklanan, hal-hal yang 
harus diperhatikan sebagai berikut : 
1. What (positioning) 
Apa yang ditawarkan dari produk yang diiklankan, atau ingin dijual sebagai 
apa 
2. Who (segmen konsumen) 
Siapa yang cocok dijadikan sasaran pasar dilihat dari segi demografi dan 
psikografi 
3. How (kreativitas) 
Bagaimana membujuk calon pembeli agar tertarik, menyukai, dan loyal 
4. Where (media dan kegiatan) 
Dimana saja daerah pasar yang perlu digarap, serta media dan kegiatan apa 
saja yang cocok untuk daerah pasar tersebut 
5. When (penjadwalan) 
Kapan kegiatan dilaksanakan dan akan memerlukan waktu berapa lama 
6. How Much 
Seberapa jauh intensitas kampanye atau berapa banyak dana yang tersedia untuk 




B. Tujuan dan Fungsi Periklanan 
 Tujuan periklanan adalah untuk membantu penjualan suatu barang atau jasa dari 
produsen atau pemasang iklan ke konsumen melalui periklanan. 
Beberapa kategori dari tujuan periklanan tersebut menjadi acuan bagi strategi 
periklanan. Kategori-kategori tersebut bisa diformulasikan dalam bentuk pertanyaan – 
pertanyaan ini :  
1. Siapa  
Pertimbangan paling mendasar yang mendasari formulasi strategi periklanan 
adalah pasar sasaran. Tujuan berhubungan dengan pertanyaan siapa, yang 
menjelaskan pasar sasaran menurut kebutuhan-kebutuhan dasarnya yang 
dijadikan pemikat untuk suatu merk dan fitur–fitur / ciri–ciri produknya-
yakni, pemikat dalam bentuk demografis, psikografis, geodemografis, atau 
karakteristik-karakteristik lainnya yang mempengaruhi perilaku pemilihan.  
 
2. Apa  
Pertanyaan apa meliputi dua macam petimbangan  
 
a. Apa penekanannya ? 
Masalah penekanan berhubungan dengan berbagai fitur – fitur dan 
manfaat yang akan ditekankan serta emosi - emosi yang hendak 
ditimbulkan ketika mengiklankan sebuah merek.  
 
b. Apa tujuan – tujuannya ? 
Masalah tujuan – tujuan berhubungan dengan tujuan dari komunikasi atau 
penjualan spesifik yang perlu dicapai pada tahap sekarang dalam siklus 
kehidupan merek. Iklan didesain untuk mencapai tujuan sebagai berikut : 
a) Membuat pasar sasaran menyadari ( aware ) akan suatu merek baru. 
b) Menfasilitasi pemahaman konsumen tentang berbagai atribut dan 
manfaat merek yang diiklankan dibandingkan merek - merek 
pesaing.  
c) Meningkatkan sikap – sikap dan mempengaruhi niatan untuk 
membeli. 
d) Menarik sasaran agar mencoba produk, dan 
e) Mendorong perilaku pembelian ulang. 
 
3. Dimana , Kapan, dan Seberapa sering  
Secara demografi, pasar–pasar manakah yang perlu ditekankan, bulan –bulan 
atau musim–musim apakah yang mengutungkan untuk iklan, serta seberapa 
seringkah seharusnya sebuah merek diiklankan, merupakan masalah–masalah 
tambahan yang perlu diperhatikan ketika merancang tujuan iklan. (Terence A. 
Shimp, 2003: 366 ) 
 Periklanan pada dasarnya memberi informasi kepada audience tentang produk 
yang dihasilkan agar mereka tertarik dan menggunakannya, terggantung kemana 
komunikator mengarahkan pesannya. Artinya, hanya sebatas informasi atau mengharap 
agar konsumen tertarik dan terbujuk dalam pesan iklan. Pada umumnya fungsi iklan ada 
4 yaitu : 
1. Memberi informasi 
Iklan memberikan informasi kepada khalayak, informasi tersebut dapat berupa 
pengenalan produk, bagaimana menggunakan produk, manfaat produk, 
dimana dan kapan produk dapat dibeli. 
2. Membujuk 
Iklan dapat berupa membujuk agar mencoba, membeli, memakai, 
menumbuhkan keyakinan, memelihara keyakinan, menciptakan, 
meningkatkan, dan mengembangkan permintaan terhadap produk.  
3. Memberikan hiburan  
Sebuah informasi termasuk iklan yang beredar dimasyarakat selalu muncul 
dan diingat oleh masyarakat, keadaan ini menyebabkan kebosanan ditengah 
masyarakat. Oleh karena menjadikan iklan tidak semata sebagai informasi, 
melainkan sebagai sebuah hiburan. Konsep ini mengharuskan iklan tidak 
kaku, melainkan ringan dan menumbuhkan kegembiraan. 
4. Mendidik 
Suatu informasi yang dapat diajarkan dapat berupa cara pemakaian, perakitan, 
pemasangan, penggunaan produk. (Rendra Widyatama, 2007 : 151). 
 Periklanan merupakan kegiatan yang terkait dengan dua bidang kehidupan sehari-
hari, yaitu ekonomi dan komunikasi. Bidang ekonomi periklanan merupakan salah satu 
upaya marketing yang strategis. Sedangkan dalam bidang komunikasi, periklanan 
merupakan proses komunikasi yang melibatkan pemasang iklan, media massa, dan biro 
iklan. 
 Bila periklanan tersebut dapat terlaksana, maka perpaduan antara advertensi dan 
entertaiment telah terwujud dalam satu paket yaitu advertainment. Oleh karena itu, dua 
aspek tersebut harus dipadukan secara proporsional sehingga pesan iklan dapat mengena.                                                                                                                                                                                                        
C. Periklanan Media Cetak 
Periklanan dan media menjadi 2 hal yang mempunyai keterkaitan erat dan saling 
membutuhkan. Para produsen yang memanfaatkan media dapat menjangkau pasar sesuai 
keinginan, sedangkan di sisi lain dengan adanya produsen yang memanfaatkan media 
tersebut, maka media menerima imbalan dan berpotensi untuk dapat terus berkembang. 
Media berfungsi sebagai jembatan kepada konsumen dari produsen untuk menyampaikan 
sebuah pesan. Segala bentuk pesan tentang suatu produk yang disampaikan lewat media, 
ditujukan kepada sebagian atau seluruh masyarakat (Rhenald Kasali, 1995 : 11) 
 Surat kabar sebagai salah satu media cetak yang diandalkan dalam dunia 
periklanan karena menggabungkan beberapa informasi yang ditangkap dengan foto 
sebagai ilustrasi di gabung dengan kata-kata yang dirangakai oleh jurnalis untuk 
penyamapaian informasi dari sebuah kejadian. Surat kabar di Indonesia dapat 
diklasifikasikan menurut frekuensi penerbitan, ukuran, sirkulasi, format isi, kelas sosial 
pembacanya  
1. Frekuensi Penerbitan 
Berdasarkan frekuensi penerbitnya dibedakan atas surat kabar harian dan 
mingguan. Usia surat kabar harian hanya 1 hari, biasa berisi informasi baru  
dan ter update yang berkembang sesuai keadaan yang ada. Berberda dengan 
surat kabar mingguan yang berisi artikel yang tidak mudah basi dan terdapat 
kedalaman isi didalamnya. 
 
2. Ukuran 
Surat kabar umumnya terdiri dari dua jenis : 
Surat kabar Tabloid : Umumnya terdiri dari lima atau enam kolom yang 
masing-masing memiliki lebar sekitar 5 cm dan panjang dari atas kebawahnya 
sekitar 35 cm. Ukuran ini membuat surat kabar tabloid tampil seperti majalah 
yang tidak dijilid. 
Bentuk Standar : Umumnya memiliki ukuran dua kali lipat tabloid dengan 
ukuran delapan sampai sembilan kolom ke samping. Namun demikian, 
banyak Koran standar yang mengurangi jumlah kolomnya menjadi hanya 6 
kolom. Lebih dari 90% surat kabar yang beredar di Indonesia adalah surat 
kabar yang berbentuk standar. 
 
3. Sirkulasi 
Menurut peredarannya surat kabar dibagi menjadi dua, yaitu surat kabar lokal 
dan surat kabar nasional. Surat kabar lokal : Suara Merdeka, Pikiran Rakyat, 
Kedaulatan Rakyat, Solopos, Bali Post. Surat kabar nasional : Kompas, Suara 
Pembaharuan. 
 
4. Format Isi 
Dalam format isi surat kabar lebih diperhatikan rubric yang menjadi kekuatan 
suatu media dengan tingkat popularitas tertentu yang dapat dengan rubrik 
dimedia lain. 
 
5. Kelas Sosial Budaya 
Dari kelas sosialnya, surat kabar dibagi menjadi 2 jenis, yaitu high brow 
newspaper (quality) untuk golongan menengah keatas dan boulevard 
(popular) newspaper untuk golongan menengah kebawah. (Rhenald Kasali, 
1995 : 101) 
 
D. Kekuatan dan Kelemahan Surat Kabar 
1. Kekuatan Surat Kabar 
a. Market coverage 
Surat Kabar dapat menjangkau daerah-daerah perkotaan sesuai cakupan 
pasarnya. 
b. Comparison shopping (catalog value) 
Informasi sekelebat yang diberikan oleh radio dan televisi, dimuat secara 
tertulis pada surat kabar yang dapat dibawa kemana-mana. 
c. Positive consumer attitudes 
Konsumen umumnya memandang surat kabar memuat hal-hal aktual yang 




Pengiklan dapat bebas memilih pasar mana yang akan diprioritaskan. 
2. Kelemahan Surat Kabar 
a. Short life Span 
  Surat kabar cepat basi, dikarenakan hanya berusia 24 jam. 
b. Clutter 
Informasi berlebihan yang dimuat oleh redaksi dan pemasang iklan dapat 
melemahkan pengaruh sebuah iklan. 
c. Limited coverage of certain groups 
  Pada umumnya surat kabar dibaca oleh seorang pria. 
d. Products that don’t fit 
 Beberapa produk tidak dapat diiklankan dengan baik disurat kabar. 
E. Media Dengan Pengiklan 
Dalam banyak hal, keduanya memiliki sesuatu untuk dapat saling 
menguntungkan. Surat kabar yang seakan-akan membela kepentingan tertentu seperti 
mengecoh konsumen. Pada suatu media terdapat kode etik jurnalistik yang harus dijaga 
kerahasiannya. Dari sini pula media mencoba membangun citra image kepada khalayak 
dan salah satu faktor yang menentukan baik dan buruk media adalah penyajian berita 
yang objektif dan komposisi iklan yang proporsional. 
Tidak jarang kita temui dalam sebuah surat kabar, dimana didalam berita terdapat 
iklan produk rokok dengan warna mencolok tetapi dihalaman sampingnya terdapat 
himbauhan bahaya merokok. Padahal dalam sebuah surat kabar merupakan satu kesatuan 
baik itu berita atau iklan dan semuanya ditujukan kepada public sebagai upaya 
peningkatan kualitas surat kabar tersebut.  
Jenis-jenis iklan yang ada di surat kabar antara lain : 
1. Iklan kuping 
2. Iklan Banner 
3. Iklan Stipel, stipel kaki 
4. Iklan Kolom 
5. Iklan Baris 
6. Iklan Halaman 1 
7. Iklan Advertorial 
8. Iklan Pulau 
F. Peran Account Executive Pada Sebuah Media 
Dalam setiap advertising agency memiliki beberapa bagian yang bertugas 
menjaga hubungan kerja antara agency tersebut dengan perusahaan atau lembaga 
pemasang iklan, bagian yang berhubungan langsung dengan dengan perusahaan calon 
pemasang iklan dalam merencanakan dan melaksanakan rencana yang telah disepakati. 
 Posisi unik kadang ia disebut oleh beberapa orang, saat berada dikantor klien, ia 
adalah representatif dari biro iklan tempatnya bekerja. Namun bila berada dikantor biro 
iklan tempatnya bekerja maka ia menjadi wakil dari klien, karena posisi yang uniklah ia 
harus mengerti kepentingan klien tentu dia tidak boleh melupakan kepentingan biro 
iklannya. 
Pekerjaannya adalah meyakinkan klien agar tertarik terhadap biro iklan tempat ia 
bekerja ditengah persaingan dengan biro-biro yang lain, apakah itu klien baru hasil dari 
beberapa penawaran ataupun klien lama yang sudah menjadi pelanggan biro iklan tempat 
ia bekerja, bagian ini biasa disebut dengan Account Executive.  
Account Executive adalah orang yang bertanggungjawab untuk mempresentasikan 
proposal iklan yang akan dibuat dan meminta persetujuan pemasang iklan.(Morissan, 
M.A., 2005 : 246) 
 
1.  Tugas dan tanggungjawab umum seorang Account Executive : 
 a.  Pemeliharaan hubungan sehari-hari dengan klien. 
  b. Pengumpulan dan penyediaan bahan referensi dan bahan petunjuk / 
pedoman, baik mengenai aspek kreatif, media maupun marketing untuk 
iklan-iklan yang harus diselesaikan oleh agency. 
  c. Pemikiran dan persiapan rencana kreatif dan rencana media sementara dan 
memperoleh persetujuan klien untuk rencana-rencana tersebut. 
  d. Pengeluaran dan penyaluran instruksi kerja intern dengan menggunakan 
formulir yang tersedia untuk masing-masing pekerjaan, misalnya job 
requistion, memorandum dan sebagainya. 
  e. Mengetahui dan secara terus menerus berusaha untuk mengetahui 
sebanyak mungkin mengenai segala aspek dan seluk beluk dari 
perusahaan dan bidang usaha klien, termasuk para kompetitornya. Seorang 
Account Executive harus mengikuti perkembangan-perkembangan di 
bidang usaha klien agar dapat berkomunikasi dalam bahasa dan 
gelombang yang sama dengan kliennya. (Roger Burton, Diklat Matari 
Adv, 1997: 33) 
 Dari penjelasan diatas, seorang Account Executive memerlukan kerjasama dengan 
departemen lain yang ada pada suatu biro iklan. Seorang Account Executive adalah wakil 
perusahaan yang harus berusaha sebaik-baiknya dalam melakukan kerjasama yang baik 
dengan klien, klien baru ataupun klien lama demi menjaga citra perusahaan. 
 
 
2.  Persyaratan seorang Account Executive yang baik : 
 a.  Seorang Account Executive harus mengetahui segi-segi teknis 
pekerjaannya. 
 b. Seorang Account Executive harus mengetahui dan manghayati produk 
pemasaran dan sifat bidang usaha dari klien yang bersangkutan (product 
knowledge and nature ot the bussines).   
 c. Seorang Account Executive harus mampu membaca watak dan dapat 
bekerja dengan cepat menyesuaikan diri (human knowledge). 
 d. Seorang Account Executive harus memiliki positive attitude, active 
dynamic, senang bergaul dengan orang lain, keterbukaan. 
 e. Seorang Account Executive harus gemar dan banyak membaca. 
3. Beberapa hal yang harus dimiliki oleh seorang Account Executive dalam  
memposisikan diri antara klien dan perusahaan 
 a. Teknik Presentasi 
 Menjelaskan dan mempertahankan hasil sebuah presentasi yang telah 
dicapai dihadapan klien, sesuai maksud, tujuan, dan keinginan agar dapat 
mendapatkan kepercayaan dari klien dan menjaga nama baik perusahaan 
agar tetap aman dan menguntungkan. 
b. Teknik Negoisasi 
Seorang Account Executive harus mampu meyakinkan klien dan mampu 
melaksanakan semua keinginan klien, salah satunya dengan menguasai 
tata cara bernegoisasi dan benar serta menguasai kosa kata yang bervariasi 
agar klien yakin terhadap kita sebagai seorang Account Executive. 
c. Marketing 
Seorang Account Executive harus mampu melaksanakan penelitian pasar 
dan media, umumnya melalui faktor psikologi dan sosiologi yang mampu 
mendesain perilaku konsumen. 
d. Advertising 
Seorang Account Executive harus mengetahui tujuan dari advertising 
sendiri, yaitu suatu komunikasi massa yang harus dibayar untuk menarik 
konsumen, menanamkan informasi dan mengharapkan sutau tindakan 
yang menguntungkan pengiklan. 
e. Leadership 
Seorang Account Executive harus memiliki jiwa kepemimpinan dalam 
menentukan tujuan dan mengkoordinasi tim, mempunyai prinsip yang 
jelas, berkemauan keras, dan mampu mempengaruhi orang lain. 
4.   Account Executive adalah komunikator : 
a. Berkomunikasi diantara ciri-ciri produk klien. 
b. Seorang penghubung antara biro iklan dengan klien. 
c. Berkomunikasi terhadap perkembangan dan trend baru pada industri klien 
dan menyatukan mereka ke dalam kampanye periklanan. 
d. Memiliki visi yang terarah. 
 Sebuah biro iklan adalah pihak yang penting, karena berperan dalam hal 
mempertemukan antara pengiklan dengan pihak media. Namun dewasa ini, media tidak 
hanya menunggu datangnya sebuah iklan, bahkan harus ikut bergerak mencari klien 
mengingat persaingan dunia periklanan yang semakin ketat khususnya persaingan antar 
media sebuah biro iklan yang memaksa berpikir dua kali dalam mencari peluang dengan 
istilah jemput bola dan mengejar klien agar dapat memanfaatkan medianya. 
 Peranan dari sebuah biro iklan dapat ditiadakan, yaitu apabila pengiklan 
menginginkan berhubungan langsung dengan media. Untuk itulah Account Executive 
media melakukan negoisasi dengan pengiklan. Ada kalanya seorang Account Executive 
media langsung menghubungi pihak pengiklan jika ada penawaran khusus, yaitu pihak-
pihak yang dinilai mempunyai prospek untuk bersedia memasang iklan sesuai penawaran 
yang di ajukan. 
 Adapun alasan para pengiklan untuk berhubungan langsung dengan media tanpa 
melalui jasa biro iklan adalah sebagai berikut : 
 
 1. Pihak pengiklan mungkin bukan perusahaan besar yang belum perlu 
menggunakan jasa biro iklan. Sebab menyangkut biaya yang mungkin tidak 
sedikit dibanding dengan total anggaran periklanan. 
2. Pihak pengiklan mungkin sebuah perusahaan besar sehingga perlu membentuk 
bagian tersendiri yang secara khusus menangani sebagaimana yang dilakukan 
biro iklan. 
 3. Ada kalanya manager iklan bersama Account Executive langsung 
menghubungi pihak pengiklan agar mendapat order iklan, yaitu pihak yang 
dinilai punya prospek untuk bersedia memasang iklan dalam ukuran yang 
relatif besar beberbentuk Advertorial ataupun Display. 
( Rhenald Kasali, Manajemen Periklanan, 1995: 23 ) 
 
Sehingga Account Executive bersama dengan manager iklan memiliki peran 
sebagai pihak yang mewakili media untuk menjalin hubungan komunikasi yang erat 
untuk mendapatkan iklan, maka media menunjuk Account Executive media bersama 
manager iklan untuk menghubungi pengiklan secara langsung.  
Dari penjelasan diatas, dapat di ambil sedikit kesimpulan bahwa seorang Account 
Executive memiliki peran yang cukup berpengaruh terhadap perkembangan suatu biro 
iklan. Keberhasilan dan citra baik suatu biro iklan banyak terggantung kepada kinerja 
seorang Account Executive. Maka dari itu, seorang Account Executive harus dapat 















A. Profil Perusahaan 
Nama perusahaan  : PT. Adversia Global Media 
Alamat   : Jl. Sultan Agung No.63 Kav. 5 , Lt.2 
  Semarang 50232 Jawa Tengah – Indonesia 
 Phone    : (024) 850 2909 
 Fax    : (024) 850 2908 
 E-mail    : adversia@yahoo.com 
Nama badan hukum : Departemen Kehakiman dan Hak Asasi Manusia Republik 
Indonesia 
 Akte notaries   : C-12861 HT.01.01.TH.2003 
 Notaris   : Arlini Rahmi Damayanti, SH 
 S.I.U.P   : 287/09.36/PK/2003 
 T.D.P perusahaan  : 213537508439 
 Ijin H.O   : 416/121/IV/2003 
 N.P.W.P   : 02.378.351.5-442.000 
Bidang Usaha : Jasa periklanan (agency advertising) dan promosi. 
B. Sejarah Berdirinya Adversia Global Media 
PT. Adversia Global Media sebagai pemilik brand ADVERSIA adalah salah satu 
perusahaan periklanan yang berkembang pesat. Sebagai perusahaan yang berada di jalur 
periklanan, PT. Adversia Global Media memfokuskan target usahanya pada desain, 
produksi dan riset pasar.  
PT. Adversia Global Media merupakan perusahaan perorangan. Bapak M. Reza 
Tarmizi sebagai pemilik tunggal sekaligus sebagai pimpinan utama dari PT. Adversia 
Global Media dan Ibu Sara Ariana Fiestri sebagai direkturnya. Adversia sebagai salah 
satu perusahaan iklan yang berkembang di kota Semarang memulai karirnya tanggal 29 
Juli 2003. Adversia mampu memberikan nuansa baru kepada pengguna iklan di 
Semarang. Hal ini ditunjukkan dengan adanya klien – klien tetap dari perusahaan – 
perusahaan besar di Semarang.  
Kantor PT. Adversia Global Media yang awalnya bergabung dengan gedung 
Suara Merdeka yang juga merupakan salah satu perusahaan dari Suara Merdeka Group 
yang berlokasi di Jl. Pandanaran, kemudian dapat memiliki gedung sendiri yang berlokasi 
di Jl. Sultan Agung No. 63 Kav. 5. Lt. 2 Semarang. PT. Adversia Global Media 
menunjukkan keaktifannya dengan menjadi salah satu anggota Persatuan Perusahaan 
Periklanan Indonesia (PPPI).  
Gedung tempat Adversia sekarang berdiri telah bergabung dengan 3 perusahaan 
lainnya yang masih dalam satu group yaitu Suara Merdeka Group. Tiga diantaranya 
adalah Majalah Remaja OLGA! (ex. Tabloid Trend) di lantai 1, PT. GESIA dilantai 2 dan 
TRAX 90.2 FM Semarang (ex. MTVsky FM) yang berada dilantai tiga. Interior ruang 
kerja Adversia memberikan kesan unik dan kreatif, fasilitas kantor yang lengkap guna 
menunjang kelancaran proses jasa iklan agar sampai pada klien. Paduan warna hijau 
lumut dan kuning memberikan nuansa sejuk dan nyaman bagi karyawan dan tamu yang 
datang. Setiap karyawan memiliki ruang kerja masing – masing yang saling berdekatan. 
Jarak yang yang berdekatan antar ruang memberikan keuntungan sendiri yakni 
komunikasi antarkaryawan dapat terjalin dengan mudah sehingga mempercepat proses 
suatu pekerjaan 
C. IDENTITAS PERUSAHAAN 
PT. Adversia Global Media memiliki logo perusahaan yang mencerminkan 
kreatifitas dari sebuah desain iklan sehingga melalui logo tersebut dapat langsung 
dikenali bahwa perusahaan ini mengandalkan ide – ide baru yang kreatif. Tulisan 
“ADVERSIA” dalam logo perusahaan menampilkan perusahaan iklan dengan nuansa 
baru bagi para konsumennya. Kata “ADVER” yang berwarna biru berarti advertising 
merupakan proses sebuah iklan. Sedangkan kata “SIA” yang berarti Indonesia, yaitu 
menandakan Adversia mampu manjangkau seluruh Indonesia. Sedangkan gambar lampu 
kuning yang sedang bercahaya menandakan Adversia menawarkan best creativity and 
brilliant ideas. 
D. Visi dan Misi 
Demi kemajuan perusahaan dan memperluas jalinan kerjasama dengan berbagai pihak 
PT. Adversia Global Media memiliki visi dan misi. 
Visi : 
PT. Adversia Global Media dapat menjadi perusahaan yang dapat bermanfaat, 




1. Selalu berusaha profesional dalam melaksanakan pekerjaan, bertanggung 
jawab dan cepat tanggap. 
2. Selalu berupaya membuka peluang kemitraan dengan tujuan melakukan 
extensifikasi di bidang bisnis periklanan, promosi berdasarkan semangat 
kebersamaan serta saling menguntungkan. 
3. Selalu berupaya dalam menciptakan lapangan kerja, serta meningkatkan 
kesejahteraan karyawan. 
E. PELAYANAN JASA 
Selain agency advertising di surat kabar PT. Adversia Global Media juga bergerak 
di bidang Advertising design & copywriting media placement (cetak, elektronik dan 
internet), Adverpromo, company profile, marketing IT, promotion product .Untuk 
memberikan pelayanan jasa yang memuaskan, Adversia tidak bekerja sendiri tetapi 
dibantu oleh beberapa pihak tetap yang spesialis dibidangnya untuk membantu dalam 
pembuatan sebuah iklan. Hal ini dilakukan oleh Adversia agar proses yang lebih efektif 
dan efesien dapat dilakukan untuk mendapatkan hasil yang terbaik.  
Dalam pembuatan iklan surat kabar misalnya, Adversia menggunakan Suara 
Merdeka, Kompas (Edisi Jateng & DIY) dan Kompas Nasional sebagai media 
promosinya. Untuk iklan di radio, Adversia bekerjasama dengan klien tetapnya yaitu 
radio TRAX 90.2 FM dan SUARA SAKTI  dalam membantu proses promosi.  
Sedangkan Graphic and Product Design, Adversia menawarkan 3D Animation, 
Company Profile, Video Profile, CD Interactive, Web Design Web Hosting. Proses 
Graphic and Product Design memakan waktu yang agak lama karena pihak Adversia 
harus mendesain sebuah graphic yang sesuai dengan permintaan klien dan klien berhak 
menyetujui atau tidak atas desain tersebut. Oleh karena itu pihak Adversia terus 
memberikan banyak pilihan desain bagi kliennya agar kegiatan promosi dapat efektif dan 
dilakukan sesuai dengan jadwal. 
F. SUASANA KERJA 
Waktu kerja adalah mulai pukul 09.00 – 16.00 WIB dan istirahat pada pukul 
12.00 - 13.00 WIB. Setiap hari kerja Senin – Jumat, seluruh karyawan meyelesaikan 
pekerjaan dikantor. Akan tetapi, tidak tertutup kemungkinan karyawan akan lembur dan 
bahkan masuk pada hari libur apabila ada pekerjaan yang mendesak dan mendekati 
deadline. 
Suasana kerja di sebuah biro iklan tidak dapat disamakan dengan suasana 
perkantoran lainnya. Begitu pula yang terjadi di Adversia, suasana kerja terkesan santai 
namun bukan berarti karyawan Adversia melupakan jadwal pekerjaannya. Hal ini 
didukung oleh usia karyawan yang masih tergolong muda, bersemangat dan interaksi 
antarkaryawan tidak kaku, pakaian yang dikenakan memiliki variasi warna yang berbeda, 
tidak terlalu formal dan terkesan casual sehingga memberikan rasa nyaman dan bebas 
pada karyawan dalam melaksanakan pekerjaannya.. 
Sebuah ide cemerlang tidak akan keluar jika berada dibawah tekanan sehingga suasana 
kerja mempengaruhinya. Oleh karena itu Adversia menciptakan suasana kerja yang 
nyaman dengan memanfaatkan kondisi komunikasi yang fleksibel.  
Adversia melengkapi ruang kerjanya dengan fasilitas – fasilitas yang lengkap sehingga 
karyawan memiliki privasi masing – masing dan tidak terganggu dengan pekerjaan 
karyawan lainnya. 
G. HUBUNGAN DENGAN KLIEN 
Meskipun PT. Adversia Global Media adalah perusahaan iklan yang masih 
tergolong baru di kota Semarang namun, PT. Adversia Global Media sudah memiliki 
klien tetap di Semarang, hal ini membuktikan bahwa PT. Adversia Global Media 
dipercaya bagi kliennya dalam pembuatan iklan. Klien tetap Adversia antara lain :  
a. Grand Candi Hotel Semarang 
b. Graha Santika Hotel Semarang 
c. Patra jasa Hotel Semarang 
d. Ciputra Hotel Semarang 
e. Ananda Concultant Semarang 
f. Suara Merdeka IT Semarang 
g. TRAX 90.2 FM Semarang 
h. Suara Sakti FM Semarang 
i. Taman Laut Restaurant Semarang 
j. Majesty Restaurant Semarang 
k. Sapi Bali Resto Semarang 
l. Martha Tilaar Spa Semarang 
m. Bank Mega Semarang 
n. PT. Fasting Semarang 
o. Universitas Islam Sultan Agung Semarang 
p. Universitas Dian Nuswantoro Semarang 
H. HUBUNGAN ANTAR PEGAWAI 
Hubungan kerja yang tercipta dengan baik antara pimpinan dengan bawahan serta 
hubungan antarkaryawan membuat suasana kerja bersifat kekeluargaan sehingga para 
karyawan dapat mengenal satu sama lain dan saling membantu di dalam suatu pekerjaan. 
Adanya dukungan dari para karyawan akan membuat suasana kerja menjadi lebih 
bersemangat dan hal ini dapat melahirkan ide – ide kreatif.  
I. STRUKTUR ORGANISASI 
Sebagai perusahaan iklan, PT. Adversia Global Media telah memiliki standar 
pada struktur organisasi. PT. Adversia Global Media memiliki karyawan yang berjumlah 
15 orang. Meskipun karyawan tidak terlalu banyak, namun aktifitas kerja tetap 
berlangsung optimal. Berikut merupakan sruktur organisasi PT. Adversia Global 








 : M. Reza Tarmizi 
Asisten Director : Sara Ariana Fiestri  
Corporate Secretary : Ferry 
Account Coordinator : A. Arie Pujie Astuti 
Account Media 1 : Lulu 
Account Media 2 : Vievie 
Marketing   : Riani 
Administration : Sinta 
Creative 1  : Edo Sutrisno 
Creative 2  : Hendry 
Public Servise  : Novie 
Public Servise  : Ponco 
Media Staf  : Eline 
Media Staf  : Tajrie Rachman 
Finishing/produksi : Oky 
 Proses pembuatan sebuah iklan hingga bisa dimuat dan ditayangkan di media, 
membutuhkan satu kerjasama tim agar pekerjaan tersebut dapat selesai menurut jadwal 
yang telah ditetapkan. Sebuah perusahaan iklan memiliki beberapa bagian dengan tugas 
dan peranan masing – masing dalam pengerjaan suatu iklan. Orang – orang tersebut 
menduduki posisi Account Executive, Creative Design, Marketing, Production dan 
Finance.  
 
Berikut adalah proses dan prosedur yang terjadi di PT. Adversia Global 






unt Executive dalam PT. Adversia Global Media adalah orang yang berhubungan 
langsung dengan para klien, baik klien tetap maupun klien baru. Kunci utama dalam 
sebuah perusahaan iklan adalah aktifitas dari Account Executive dimana mereka dituntut 
untuk menjaga hubungan bisnis dengan klien agar tetap dapat bekerjasama. Pada bagian 
Creative Design yang beranggotakan 2 orang, dimana disinilah ide – ide kreatif 
dituangkan kedalam bentuk grafik dan dikemas agar hasil menjadi seperti apa yang 
diharapkan oleh klien. Permintaan dari klien kadang kala membutuhkan survei terlebih 
dahulu baik biaya maupun bahan, bagian Produksi yang beranggotakan 1 orang inilah 
yang merupakan tugas utama mereka. Tugas bagian Produksi lebih banyak berada 
dilapangan, sedangkan dalam pengeluaran dan pemasukan PT. Adversia Global Media 
dipegang oleh bagian Finance.  
Adapun setiap posisi memiliki batasan kerja dan tanggung jawab sendiri. 
1. Account Executive 
Seorang Account Executive dalam sebuah perusahaan iklan merupakan 
penghubungan antara perusahaan dengan klien. Baik perusahaan maupun perorangan. Ia 
harus dapat mewakili perusahaan dalam menawarkan produk – produk dan dapat menjadi 
wakil klien untuk menjelaskan keinginan klien. Disamping itu, Account Executive juga 
terus menarik klien – klien baru dan tetap menjaga hubungan bisnis antara klien agar 
klien tetap bekerjasama.  
Tugas dari Account Executive : 
v Follow Up klien dan mengadakan kerjasama kembali atau menarik klien 
dengan memberikan proposal–proposal ke perusahaan baru 
v Membuat Purchase Order (PO) yang berisikan penawaran sebuah produk 
v Account Executive bertanggung jawab atas kerjasama yang sedang 
berlangsung dengan klien  
v Account Executive juga harus membuat weekly progress report, production 
estimates, annual marketing brief, rencana komunikasi dan evaluasi klien 
tahunan. 
v Dalam kerjasama dengan klien, Account Executive memberikan brief kepada 
bagian kreatif dan produksi mengenai hal – hal yang telah disampaikan dan 
yang diinginkan oleh klien. 
v Memimpin pelaksanaan presentasi ke klien atas konsep komunikasi yang 
telah dibuat. 
v Berupaya menjual produk iklan sesuai dengan target. 
2. Creative Design 
Ide – ide yang muncul sesuai dengan pesanan iklan harus dapat divisualisasikan 
melalui gambar, suara, gambar dan suara agar sesuai dengan yang diinginkan oleh klien 
dan masyarakat dapat mengerti informasi yang disampaikan. Pengolahan ide – ide 
tersebut sehingga akhirnya dapat berwujud suatu desain iklan yang terjadi diruang kreatif.  
Perbedaan antara suatu iklan  dengan iklan yang lain terletak pada kualitas input 
kreatif. Kekuatan dan tingkat efektivitas iklan terletak pada pesan itu tersendiri. Dibagian 
Creative Design yang beranggotakan 2 orang memiliki tugas – tugas yang saling 
melengkapi dalam menyelesaikan iklan. 
Tugas dari Creative Design: 
v Membuat design sesuai permintaan klien yang disampaikan oleh Account 
Executive. Design bisa sepenuhnya deskripsi diserahkan pada tim desain, 
namun ada juga yang sesuai dengan trademark dari klien tersebut. 
v Membuat alternatif dari design tersebut. Alternatif tersebut ada 3-4 alternatif 
supaya klien bisa memilih dan mengetahui deskripsi desain yang diinginkan. 
Setelah itu, semua desain dummie diprint dan dipresentasikan oleh Account 
Executive kepada klien. 
Setelah desain di approved, desainer mentandatangani Purchase Order (PO) dari 
pekerjaan klien tersebut.  
3. Finance  
Selain mengurus segala pemasukkan dan pengeluaran uang perusahaan, bagian 
keuangan juga mempunyai tanggung jawab terhadap penentuan harga produk bagi klien. 
Pada penentuan tersebut, Finance mengkoordinasikan Account Executive untuk membuat 
Purchase Order kepada client. 
Dalam melayani pembuatan desain terdapat tahap-tahap, pada tahun 2009 
diantaranya :  
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a. Design Request 
Tim desain mendapatkan ‘design request’  dari Account Executive yang berisikan 
informasi dari klien. Dan Tim Desain menandangani Surat Perintah Kerja (SPK) yang 
diberikan oleh bagian Adminintrasi. 
b. Formulasi / Mengetahui Informasi  
Setelah account executive mendapatkan klien, Tim desain akan diberikan semua 
informasi dari Account Executive. Informasi tersebut diantaranya  
- tema desain yang diinginkan klien,  
- kondisi tempat ( acara, indoor/outdoor) 
- konsep (komposisi warna, hightec atau minimalis) ,  
- ukuran, jumlah/eksemplar, dsb 
c. Desain (Implementasi & Representasi AE ke Tim Desain) 
Tim desain mempelajari dan mendiskusikan secara intensif informasi dari 
Account Executive mengenai keinginan klien. perwujudan visual (visualisasi) kreatif ke 
dalam media yang telah dipilih berdasar pada kesesuaian dengan visi, misi, maksud, 
tujuan, sasaran pesan agar efisien, efektif, komunikatif serta keindahannya. Pada proses 
implementasi ini diperlukan strategi serta pemikiran proses produksi media dan 
penerapan pada media serta penyebarannya, serta pemasangan di lokasi yang tepat 
(strategis). Representasi Account Executive kemungkinan juga berbeda dengan Tim 
Desain. 
d. Scanning, Data Collecting / pengumpulan data 
Jika pemesanan itu berupa berupa Adverpromo, pembuatan logo, desain kartu, 
spanduk akan membutuhkan data-data (gambar–gambar) dan jika data–data (gambar–
gambar) yang diberikan klien kurang memenuhi, maka tim desain akan ditugaskan untuk 
memotret seperti logo, simbol, wilayah, peta dan gambar–gambar yang dibutuhkan. 
e. Membuat alternatif desain & Dummie 
Untuk mengantisipasi perbedaan representasi tersebut maka Tim Desain membuat 
3-4 alternatif desain supaya deskripsi desain lebih luas untuk keinginan klien. 
Memberikan dummie berupa print out ke AE sebagai approval design untuk diserahkan 
ke klien. 
f.  Revisi desain 
Setelah diserahkan klien. Jika ada revisi akan dikembalikan ke Tim Desain dan di 
revisi sesuai informasi dari Account Executive. Jika klien setuju dengan hasil revisi, 
Account Executive mengkonfirmasikan kepada Tim Desain untuk menyiapkan desain 
agar siap di produksi. 
g. Design Approved 
Setelah klien menyetujui desain produk iklannya, atau dengan kata lain Sudah di 




Tim produksi mengadakan survey produk terutama survei harga, bahan dan 
mengkonfirmasikan kepada percetakan tentang permintaan dari klien. Setelah 
mendapatkan hasil survai, tim produksi memberikan kepada bagian keuangan untuk 
mengeluarkan harga promosi bagi klien. Tim produksi lama bekerja dilapangan 
dikarenakan banyaknya permintaan klien dan terkadang harus melakukan survei lebih 
dari satu kali, namun tim produksi bekerjasama dengan ketepatan waktu meskipun hanya 









PELAKSANAAN KULIAH KERJA MEDIA 
 
A. Waktu  dan Tempat Pelaksanaan KKM 
Penulis melaksanakan tugas Kuliah Kerja Media (KKM) selama hampir dua bulan 
yaitu pada tanggal 9 Februari 2009 sampai 3 april 2009, selama mengikuti KKM penulis 
mengikuti jam kerja sesuai aturan perusahaan yaitu masuk lima hari kerja pada hari 
senin-jumat pukul 09.00-16.00 WIB. Dan bertempat di Jl. Sultan Agung No. 63 Kav. 5. 
Lt. 2 Semarang 50232 Jawa Tengah-Indonesia. 
B. Tahapan Kerja Account Executive di Media 
  Secara umum tahapan kerja seorang Account Executive Media di PT. Adversia 
Global Media sebagai berikut : 
v Mencari Klien 
 Setiap Account Executive wajib mencari klien agar kelangsungan hidup media 
tetap ada, karena orang media hidup dari iklan. Dimana dalam hal ini klien lama (yang 
sudah pernah) maupun klien baru yang belum pernah beriklan menggunakan jasa biro 
iklan PT. Adversia Global Media ataupun klien lama yang sudah jarang menggunakan 
jasa biro iklan. Klien dapat diartikan sebagai seorang atau sekelompok orang yang 
mewakili pribadi maupun instansi perusahaan tertentu untuk mempublikasikan barang 
ataupun jasa melalui media dengan tujuan khalayak tertarik untuk menggunakan barang 
atau jasa yang ditawarkan. Darisini Account Executive berusaha membina hubungan 
dengan klien yang saling menguntungkan kedua belah pihak. Ada dua cara seorang 
Account Executive mencari klien yaitu : 
 a. Cara aktif, yaitu Account Executive mencari klien baru untuk mau di ajak 
bergabung dan tertarik, cara yang dilakukan Account Executive yaitu dengan cara 
mencari informasi mengenai sesuatu yang aktual. Informasi dapat berupa kegiatan, 
peluncuran produk baru atau grand opening. Selain itu, Account Executive mencari klien 
sesuai topik atau bahasan setiap program surat kabar yang ditawarkan, misal surat kabar 
Suara merdeka. Tugas Account Executive hanya memberi informasi dan menawarkan ke 
klien baru yang sesuai dengan program yang ada ataupun klien lama yang sudah jarang 
menggunakan jasa biro iklan. 
 b. Cara pasif, yaitu Account Executive hal mewakili perusahaan, tinggal 
mengkonfirmasi ulang klien lama yang menggunakan sistem paket dalam beriklan. Yaitu 
dengan mengandalkan discount. Jadi Account Executive tinggal meminta konfirmasi 
apakah akan melanjutkan ke edisi berikutnya, dengan materi yang sama dan sebagainya, 
atau biasa disebut follow up. 
v Mengajukan Surat Penawaran dan Kontrak Kerjasama 
 Account Executive berupaya mendapatkan calon klien dengan cara mengajukan 
surat penawaran untuk beriklan dilengkapi daftar harga tarif iklan. Surat penawaran 
diajukan ke calon klien yang berpotensial dan bersedia untuk beriklan. Surat penawaran 
diajukan dengan cara mendatangi secara langsung calon klien yang akan ditawari atau 
setelah ada perjanjian dengan calon klien yang meminta surat penawaran iklan agar dapat 
dipelajari oleh calon klien. 
 Dalam pengajuan surat penawaran calon klien tidak bisa langsung memutuskan 
untuk bergabung dan bekerjasama, mereka memerlukan waktu beberapa waktu untuk 
memutuskan. Oleh karena itu seorang Account Executive biasanya memberi kesempatan 
kepada calon klien hingga terjadi keputusan untuk menyetujui. 
v Follow up dengan Calon Klien 
 Follow up dilakukan oleh Account Executive setelah mengajukan surat 
penawaran, biasanya 2-3 hari setelah penawaran diajukan. Follow up dapat dilakukan 
dengan beberapa cara. 
 Salah satunya yaitu dengan cara telepon langsung dengan calon klien dalam 
mengadakan negosiasi serta menanyakan kepastian tentang kesediaan. Tidak semua calon 
klien merasa puas dengan system negoisasi telepon. Sehingga calon klien tersebut 
menghendaki untuk bertemu secara langsung agar proses negosiasi dapat berjalan jelas. 
 Account Executive mendatangi langsung calon klien untuk melakukan negosiasi 
dan follow up. Disini calon klien biasanya mengadakan negoisasi harga berkaitan dengan 
apakah ada potongan harga khusus jika mengambil sistem paket. Sehingga pada 
kenyataannya ada juga kesepakatan harga yang diberikan Account Executive kepada 
calon klien yang tidak sesuai dengan harga yang tertera pada surat penawaran. Namun, 
kesepakatan harga tidak selalu dapat di negosiasikan, ada beberapa penawaran yang 
sudah mematok harga, pada dasarnya peran Account Executive sangat diperlukan dalam 
menentukan harga kepada calon klien, harga yang dirasa cocok untuk klien dan harga 
yang tidak merugikan perusahaan biro iklan tersebut. 
v Membuat Order Ikan 
 Jika kesepatan antara keduabelah pihak telah tercapai, maka Account Executive 
membuatkan surat kontrak kerjasama kepada calon kliennya tersebut yang berupa surat 
order iklan yang isinya : judul iklan, ukuran, penempatan, pembayaran, edisi pemutaran. 
Surat ini berisi perjanjian kerjasama yang digunakan untuk memuat iklan dengan pihak 
calon klien. Surat ini ditandatangani oleh pihak Account Executive yang bersangkutan 
dengan pihak calon klien. 
v Menyerahkan Materi Iklan ke team Kreatif 
 Materi iklan dari Account Executive diserahkan ke team kreatif untuk dibuat 
sesuai keinginan klien, dalam hal ini Account Executive dibantu team kreatif menyiapkan 
materi yang sudah ada untuk melakukan proses design yang seluruhnya dilakukan oleh 
team kreatif, Account Executive dapat memberi masukan untuk ide kreatif. Desain yang 
diajukan team kreatif dapat lebih dari satu agar lebih memudahkan dalam pengembangan 
ide kreatif dan memudahkan Account Executive apabila ada revisi dari klien. 
v Mengajukan Desain Iklan ke Klien 
 Desain iklan yang telah jadi kemudian diajukan ke klien apakah klien setuju tanpa 
ada revisi atau sebaliknya. Jika ada revisi seorang Account Executive menanyakan kepada 
klien tersebut hal-hal apa yang perlu mendapatkan revisi. Dan apabila dari design yang 
telah diajukan perlu mendapat revisi maka Account Executive menyerahkan desain yang 
perlu mendapatkan revisi ke team kreatif agar segera diperbaiki dengan memberitahu hal-
hal apa saja yang perlu diperbaiki, begitu selanjutnya Account Executive segera 
mengajukan design baru ke klien sampai tercapai kesepakatan. 
v Menyerahkan Desain Iklan ke Media Cetak 
 Desain iklan yang telah disetujui klien tersebut kemudian diserahkan Account 
Executive ke media cetak yang dituju untuk diproduksi dan iklan siap muncul sesuai 
kesepakatan yang telah dicapai antara kedua belah pihak. 
C. Strategi Account Executive Dalam Meraih dan Mempertahankan Klien 
Sebagai bagian dari divisi periklanan seorang Account Executive merupakan salah 
satu bagian terpenting dalam menentukan maju mundurnya sebuah biro khususnya divisi 
iklan. Seorang Account Executive sangat diandalkan untuk memasok iklan yang masuk ke 
media sebanyak mungkin. 
Seorang Account Executive harus memahami konsep secara keseluruhan 
periklanan di media surat kabar, dimana kegiatannya melibatkan pengiklan, biro iklan, 
dan media surat kabar itu sendiri. Account Executive atau sering disebut marketing iklan 
sangat berperan dalam usahanya melakukan kegiatan pemasaran, seorang Account 
Executive juga harus dapat membantu klien dalam aspek komunikasi pemasaran produk 
atau biasa disebut marketing mix (produk, price, place, and promotion) 
Proses kerja Account Executive media pada PT. Adversia Global Media 
ditekankan pada aspek pelayanan atau kepuasan klien yaitu pada aspek meraih dan 
mempertahankan klien. Sehingga seorang Account Executive memperlakukan klien 
seperti teman, memberikan pelayanan yang terbaik untuk mendapatkan sebuah iklan yang 
bisa berkelanjutan. Mengingat begitu besarnya seorang klien dalam meraih media, 
seorang Account Executive harus mempunyai strategi yang tepat dalam meraih dan 
mempertahankan klien. 
Account Executive harus dapat meneliti, mengetahui keinginan serta kebutuhan 
klien, hal yang penting sebagai awal agar klien bisa menaruh kepercayaan sehingga lebih 
mudah dalam proses melobby dikemudian hari jika terjadi kesepakatan antara keduabelah 
pihak. 
Seorang Account Executive harus menjadi sosok yang peka terhadap 
perkembangan informasi, sumber berita dapat ditemukan dari mana saja dan kapan saja. 
Account Executive harus salalu peka terhadap perkembangan situasi yang sedang terjadi, 
misal terdapat promo dari sebuah media surat kabar tertentu yang meluncurkan paket 
istimewa dengan bonus yang lebih bagus juga mencari inisiatif dan menyampaikan 
informasi tersebut ke beberapa instansi potensial yang tertarik dengan program baru yang 
ditawarkan tersebut. 
Seorang Account Executive harus mempunyai hubungan yang luas dan 
berkelanjutan dengan beberapa orang penting sebuah perusahaan tertentu. Hal ini sangat 
berguna dalam menjalin hubungan kerjasama yang saling menguntungkan yang bersifat 
jangka pendek maupun jangka panjang. 
Account Executive harus menjadi komunikator yang efektif, hal ini berguna untuk 
penyampain sebuah pesan atau hanya sekedar informasi tentang barang atau jasa dari 
pihak media. Selain itu seorang Account Executive dituntut mahir dalam proses negosiasi, 
faktor komunikasi antar personal sangat diperlukan dalam hal ini, seorang Account 
Executive membawa nama perusahaan dalam penentuan sebuah harga dengan system 
negoisasi, harga yang cukup bersaing dengan pasar dan dapat diterima klien tetapi tidak 
merugikan biro iklan tempat ia bekerja. 
Adapun beberapa strategi seorang Account Executive dalam meraih klien secara 
khusus yaitu : 
1. Mengikuti Seminar 
Dengan mengikuti seminar sebagi peserta atau penyelenggara, seorang 
Account Executive dapat dikenal lebih banyak kalangan sekaligus promosi 
perusahaan biro iklan tempat ia bekerja. 
2. Menghadiri Undangan 
Seorang Account Executive yang menghadiri sebuah undangan sebagai wakil 
dari perusahaan tempat ia bekerja merupakan segmentasi dan sosial. Dengan 
harapan, biro iklan bisa lebih dikenal melalui Account Executive tentu dengan 
berbagai cara yang pas untuk memperkenalkan biro iklan tempat ia bekerja 
kepada masyarakat luas. 
3. Mengirim Company Profile 
Pengiriman company profile kebeberapa perusahaan sebagai upaya perkenalan 
diri sebuah biro iklan, ini dilakukan sebagai bentuk promosi perusahaan. 
 Keberadaan klien adalah merupakan sebuah investasi semu, keberadaannya 
sebagai pegiklan, akan tetapi seorang Account Executive harus dapat memantau dan 
memberikan informasi terhadap perusahaan calon klien tersebut, dengan harapan suatu 
saat nanti klien akan menggunakan jasa biro iklan kita untuk proses promosi. 
 Berikut strategi yang digunakan Accont Executive dalam  mempertahankan klien 
yaitu : 
1. Personal Touch 
Dengan sering menghubungi kllien, sang klien akan semakin merasa terkait 
secara emosional dengan perusahaan khususnya personal Account Executive 
kedua belah pihak. 
2. Memberikan Best Service 
Profesional kerja dan pelayanan yang baik adalah sebuah kunci agar klien 
merasa nyaman, salah satu sifat dasar manusia adalah merasa puas bila 
kebutuhannya dapat dilayani secara baik. 
3. Mengirim Kartu Ucapan 
Untuk meningkatkan kepedulian perusahaan kepada klien, Account Exeutive 
sebagai wakil perusahaan mengirim ucapan pada hari-hari besar ataupun saat 
ulang tahun perusahaan dan sebagainya, ini dilakukan sebagai ungkapan 
simpati dari perusahaan sebagai wujud terimakasih karena telah bekerjasama 
dengan harapan kerjasama dapat berlanjut dikemudian hari. 
D. Aktivitas Kuliah Kerja Media 
 Selama hampir dua bulan, yaitu 9 Februari 2009 sampai 3 april 2009, kegiatan 
yang dilakukan penulis selama Kuliah Kerja Media (KKM) : 
 
1. Minggu Pertama : 
v Melihat Suasana Kerja Media 
Pada hari-hari pertama magang, penulis diperkenalkan dengan suasana kerja 
yang cukup nyaman dan kondusif serta di ajarkan bagaimana cara 
pengoperasian mesin fax (facsimile), alur kerja divisi coordinator marketing, 
dan tempat ruang kerja divisi coordinator marketing oleh Account Executive 
media Ibu A. Arie Puji Astuti  , yang menjadi pembimbing selama penulis 
KKM di PT. Adversia Global Media. 
v Mempelajari Jenis-jenis iklan di Surat Kabar 
Sebagai awal magang penulis di perkenalkan dengan jenis-jenis iklan surat 
kabar sebagai focus kerja penulis. 
2. Minggu ke Dua : 
v Membuat Surat Penawaran 
Sebelum penulis terjun langsung dengan klien, yang dilakukan penulis dengan 
bimbingan Account Executive media adalah membuat surat penawaran, yang 
merupakan permintaan dari salah calon klien yang ingin menggunakan jasa 
PT. Adversia Global Media. 
3. Minggu ke Tiga : 
v Menyerahkan Surat Penawaran 
Kegiatan penulis kemudian menyerahkan surat penawaran yang telah selesai 
ke calon klien dibimbing Account Executive media, kegiatan ini dilakukan 
dengan mendatangi langsung ke calon klien yang dituju, selain itu 
menggunakan facsimile dan email, kemudian 2-5 hari penulis menanyakan ke 
calon klien bagaimana tanggapan dari surat penawaran yang telah dilakukan, 
negoisasi untuk menjelaskan beberapa hal dapat dilakukan dengan telepon. 
Namun, ada beberapa calon klien meminta bertemu secara langsung untuk 
pembicaraan lebih lanjut, untuk negoisasi harga penulis lebih cenderung 
menemani Account Executive media dan hanya memeberi masukan sedikit ke 
calon klien.    
4. Minggu ke Empat : 
v Membuat Media Order 
Apabila kesepakatan dan negoisasi telah tercapai, penulis membuat media 
order dibantu Account Executive media sebagai bukti kerjasama telah terjalin. 
5. Minggu ke Lima : 
v Sebagai penerima iklan baris dan kolom 
Penulis juga bertugas menerima masukan iklan baris dan iklan kolom dari 
pemasang personal yang datang langsung ke kantor PT. Adversia Global 
Media . 
Karena keterbatasan personal dalam dalam divisi marketing communication 
dengan pekerjaan yang padat, maka penulis diberi kesempatan sebagai Desain 
grafis pembuatan iklan kolom dan iklan lowongan, tentu dengan diberi 




6. Minggu ke Enam : 
v Meminta Perubahan Daftar Harga Iklan 
Saat penulis melakukan KKM masih memasuki awal tahun 2009. yaitu awal 
bulan Februari. Penulis diberi kesempatan untuk meminta daftar harga iklan 
ke semua media surat kabar di Indonesia, menanyakan apakah ada perubahan 
daftar harga iklan di tahun 2009 dan kebanyakan surat kabar tersebut 
mengalami perubahan harga. Facsimile dan email adalah salah satu cara 
dalam pengiriman daftar harga tersebut. 
7. Minggu ke Tujuh : 
v Menyerahkan Materi Iklan ke Media Surat Kabar 
Pada kesempatan ini penulis mendapat tugas untuk menyerahkan materi iklan 
dari klien untuk dibawa ke media surat kabar seperti, proses pengiriman 
dilakukan secara langsung datang ke media seperti Suara Merdeka, atau 
melalui email kebeberapa surat kabar seperti Kompas,  Kedaulatan Rakyat. 
Dan meminta bukti tayang iklan tersebut. 
E. Kendala dan Cara Mengatasi Kuliah Kerja Media 
Selama hampir dua bulan, yaitu 9 Februari 2009 sampai 3 april 2009, kendala 
yang dihadapi penulis selama Kuliah Kerja Media (KKM) : 
1. Adaptasi lingkungan kantor 
Pada awal penulis menjalani Kuliah Kerja Media sedikit mengalami rasa takut 
jika melakukan kesalahan. Namun, setelah mengalami beberapa hari ternyata 
penulis merasakan suasana kantor yang nyaman, sebagian besar karyawan PT. 
Adversia Global Media masih terggolong muda, sehingga ada komunikasi 
yang lebih bagus. 
2. Masih Grogi atau Kurang Percaya Diri 
Dalam menghadapi klien secara langsung penulis masih mengalami grogi 
karena beberapa hal,  misalnya dalam sistem negoisasi harga belum bisa 
memberikan jawaban dan keputusan secara langsung kepada klien. Untuk itu 














Kesimpulan yang dapat diambil Penulis dari Laporan Pelaksanaan Kuliah Kerja 
Media 2009 dengan judul ”Kinerja Account Executive Dalam Mempertahankan Klien 
di Perusahaan PT. Adversia Global Media”, sebagai berikut : 
1. Untuk memudahkan dalam proses pencarian data / informasi, perlu adanya 
pengorganisasian database, dimana database yang telah ada harus selalu di up 
date. 
2. Perlu adanya proggres report setiap minggunya yaitu untuk setiap divisi, agar 
menjadikan kinerja sebuah perusahaan lebih profesianal. 
3. Untuk menjadi seorang Account Executive yang profesional perlu mengetahui 
dan mempelajari segi-segi ilmu media, riset, seni, dan produksi. 
4. Account executive juga harus dapat menentukan strategi apa saja yang akan 
digunakan untuk mengikat klien.  
5. Perlunya kerja tim ( team work ) yang solid untuk menghasilkan karya-karya 
yang bagus dan dapat dihargai. Dalam dunia periklanan, kerja tim yang solid 




Bagi Lembaga Pendidikan Program Diploma III FISIP UNS : 
1. Kepada lembaga pendidikan diharapkan untuk menyediakan fasilitas 
pendidikan yang maksimal dan disesuaikan dengan materi kuliah yang 
diberikan. 
2. Dosen pengajar diharapkan merupakan praktisi-praktisi periklanan yang telah 
cukup banyak pengalaman di dunia periklanan. 
3. Intensitas materi kuliah praktikum diperbanyak agar mahasiswa tidak begitu 
terkejut dengan kondisi dunia kerja periklanan yang dituntut serba cepat. 
Bagi instansi tempat pelaksaan Kuliah Kerja Media (KKM) 2009 : 
1. Keberadaan PT. Adversia Global Media dalam bidang periklanan di wilayah 
Semarang masih harus membuat pihak PT. Adversia lebih keras dalam 
mendapatkan klien baru juga menjaga hubungan kerjasama yang sudah 
terjalin. Usaha–usaha tersebut dengan mengoptimalkan peranan Creative 
Design dalam mengeksplorasi kreativitas, karena suatu klien akan benar-benar 
merasakan manfaatnya ketika sudah mengiklankan produknya. Hasil dari 
kreativitas yang mampu menarik perhatian akan menjadi surplus tersendiri 
dimana perusahaan periklanan tersebut akan terbangun image dan kerja yang 
bagus.  
2. Dalam meningkatkan promosi penjualan produk iklan, perusahaan dapat 
mengoptimalkan iklan di media surat kabar Suara Merdeka dan Kompas 
sebagai media promosi penawaran produk-produk iklan dimana surat kabar 
akan lebih sering dibaca secara berulang oleh masyarakat Semarang. Dengan 
demikian nama PT. Adversia dapat dikenal oleh masyarakat luas terutama 
oleh para pengiklan. 
DAFTAR PUSTAKA 
 
Ø Nuryanto. 1997. Periklanan.Surakarta:UNS Pers 
Ø Rhenald Kasali.1995. Manajemen Periklanan:Pustaka Utama Grafiti  
Ø Nurhadi dkk. 1996. Kamus istilah periklanan Indonesia : Balai Pustaka 
Ø Diktat Matari. Adv. 1997.Jakarta 
Ø Terence A.shimp. 2003.Periklanan Promosi Aspek Tambahan Komunikasi 
Pemasaran. Jakarta: Erlangga 
Ø Kustadi Suhandang. 2005. Pengantar Jurnalistik Seputar Organisasi, Produk, Dan 
Kode Etik 13 : Yayasan Nuansa Cendekia 
Ø Rendra Widyatama. 2007. Pengantar Periklanan. Jakarta:Buana Pustaka Indonesia  
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DIREKTUR PT. SUKSES JAYA UTAMA 
Jl. Imam Bonjol Km 2  
Salatiga – Jawa Tengah 




Dengan ini kami , yang bergerak dalam industri periklanan dan pemasaran, bermaksud 
memberikan tawaran kerja sama promosi yang kami kemas dalam beberapa bentuk 
alternative kerjasama yang kami tawarkan yaitu : 
 
· Pemuatan Iklan di beberapa media cetak . 
· Pembuatan MMT, Spanduk / Umbul-umbul. 
· Pembuatan banner, lightbox, dll. 
· Adverpromo  
Pengerjaan Flyers / brochures (sekaligus didistribusikan melalui harian 
Suara Merdeka dengan cara disisipkan). 
· Pembuatan merchandises, kartu nama, kop surat, map, dll (produksi barang-
barang promosi dengan logo perusahaan sesuai permintaan klien) 
· Pemasangan reklame outdoor / billboard / light-box pada Jembatan 
Penyeberangan Orang (JPO), postmedia, billboard, neon box pada titik-titik 
strategis. 
 
Demikian informasi dari kami. Merupakan kehormatan bagi kami jika diberikan 
kesempatan untuk bekerjasama dan dapat menjadi bahan pertimbangan. Untuk 
konfirmasi lebih lanjut dapat menghubungi Adversia Global Media, setiap hari kerja 
(senin s/d Jumat, pukul 08.30 – 16.00 WIB) pada office: (024) 8502909 ext.115, fax: 
(024) 8502908 / (Dwi Prasetyo), 085647476800. Atas perhatiannya kami menyampaikan 
terima kasih. 
Semarang,18 Februari 2009 




         (Dwi Prasetyo)  
Tembusan : Arsip. 
 
 






Lampiran Penawaran Iklan 
 
 




· Harga sudah termasuk PPN 10%. 
· Ukuran besar iklan dapat sesuai permintaan. 
 
2.  Iklan Display pada KOMPAS 
 
      KOMPAS Nasional : 
· Black White (B/W) : Rp. 71.000,-/mmk 
· Spot Colour (SC)    : Rp. 99.000,-/mmk 
· Full Colour (FC)     : Rp.108.000,-/mmk 
 
KOMPAS Jateng & DIY 
· Black White (B/W) : Rp. 14.500,-/mmk 




Black White (B/W) 
Rp. 32.000,-/mmk 
Spot Colour (SC) 
Rp. 36.000,-/mmk 
Full Colour (FC) 
Rp. 42.000,-/mmk 
· ¼ Halaman 
4 kolom x 270 mm 












Rp.   6.804.000,- 
Rp. 42.411.600,- 
· ½ Halaman 








Rp.  87.480.000,- 




Rp.   15.309.000,- 
Rp.   95.426.100,- 
· 1 halaman  









Rp.   26.244.000,- 
Rp. 163.587.600,-  
 
Rp. 204.120.000,- 
Rp.   30.618.000,- 
Rp. 190.852.200,- 
Spesifikasi Ukuran Iklan 
(MMK) 
Black White (B/W) 
Rp. 14.500,-/mmk 










an Display pada Koran Jawa Pos (Radar Semarang) 
 
· Black White (B/W) : Rp. 15.500,-/mmk 




Black White (B/W) 
Rp. 15.500,-/mmk 
Full Colour (FC) 
Rp. 24.000,-/mmk 
· ½ Halaman 




Rp.   37.665.000,- 
Rp.     3.766.500,- 
Rp.   37.288.350,- 
 
Rp.     58.320.000,- 
Rp.       5.832.000,- 
Rp.     57.736.800,- 
· 1 halaman  




Rp.   75.330.000,- 
Rp.     7.533.000,- 
Rp.   74.576.700,- 
 
Rp.   116.640.000,- 
Rp.     11.664.000,- 
Rp.   115.473.600,- 
 
v HARGA KARTU NAMA 
 
Bahan Format Harga/Paks 






Print papper 1 muka 
2 muka 
Rp.   50.000,- 




Rp.   35.000,- 
Rp.   40.000,- 
 
Catatan :  
 
Ø Harga dan desain diatas untuk setandart ukuran kartu nama 
Ø Untuk desain dengan pingul pada tiap sikunya, harga tambah Rp. 10.000,- 
Ø Harga diatas belum termasuk biaya pengiriman barang 
 
v HARGA ID CARD 
 
Keterangan Min order Harga / pc 
· ½ Halaman 





Rp.   2.740.500,- 
Rp. 27.130.950,- 
 
Rp.   44.415.000,- 
Rp.     4.441.500,- 
Rp.   43.970.850,- 
· 1 halaman  




Rp.   54.810.000,- 
Rp.     5.481.000,- 
Rp.   54.261.900,- 
 
Rp.   88.830.000,- 
Rp.     8.883.000,- 
Rp.   87.941.700,- 
Note: 
1. Harga sudah termasuk 
PPN 10%.  




ID Card & Tali 
ID Card & Tali + back cover 























v HARGA SPANDUK  
 
· Spanduk ( min 5 pcs ) 
 
NO UKURAN 
HARGA JUAL / M 
Putih/ warna terang / gelap 
1 
2 
6 m / 7 m lebar 0.90 m 




· Spanduk ( min 25 pcs ) 
 
NO UKURAN HARGA JUAL / M Putih/ warna terang / gelap 
1 
2 
6 m / 7 m lebar 0.90 m 











v Catatan : harga sewaktu- waktu biasa berubah tanpa pemberitahuan terlebih dahulu 
 




X - BANNER 
Rp. 55.000,- 
  Rp. 175.000,- 
NO UKURAN HARGA JUAL / M Putih/ warna terang / gelap 
1 
 
2 m lebar 0.60 m Rp. 11.500 
























































































































































































Perekat Komunitas Jawa Tengah 
 
 
TARIF IKLAN  
Berlaku mulai 1 mei 2009 
 
v UMUM        Rp. 35.000,- 
a. IKLAN SOCIAL / KELUARGA s/d 300 mmk  Rp. 21.500,- 
 termasuk iklan dibawah ini : 
Kelahiran, Pertunangan, Perkawinan, Perceraian 
Ulang Tahun, Turut Berduka Cita, dan  
Ucapan Terima Kasih Lebih dari 300 mmk  Rp. 26.000,- 
b. IKLAN DUKA CITA s/d 300 mmk   Rp. 17.000,- 
 lebih dari 300 mmk      Rp. 27.000,- 
c. IKLAN KOLOMAN ( 20- 150 mmk )   Rp. 21.000,- 
d. IKLAN KELUARGA ( 1 kolom x 50 mmk )  Rp. 350.000,- 
 Termasuk didalamnya : 
Kelahiran, Pertunangan, Perkawinan, Perceraian 
Ulang Tahun, Turut Berduka Cita, dan  
Ucapan Terima Kasih Lebih 
 
v TARIF IKLAN UNTUK TEMPAT KHUSUS / HAL. MENGIKAT 
a. Halaman 1 
Sudut kiri bawah, ukuan 2 kolom x 150 mmk + 300% 
b. Halaman Akhir  + 100%  
c. Halaman lain dan posisi mengikat    + 50% 
d. Halaman lain yang mengikat    + 25% 
 
v IKLAN BERWARNA 
a. SPOT COLOR      Rp. 20.000,- 
b. FULL COLOR      Rp. 47.000,- 
 
v IKLAN KECIK 
a. Perbaris ( senin s/d jumat )     Rp. 20.000,- 
b. Khusus hari sabtu      Rp. 27.500,- 
c. Khusus hari Minggu      Rp. 15.000,- 
 
v DISPLAY KHUSUS 
a. Stip Ad FC(hal 1), 2x3mmk     Rp. 
5.000.000,- 
b. Logo Ad FC ukuran 1x40mmk    Rp. 
1.500.000,- 
c. Logo Ad FC (hal 1), 1x40mmk    Rp. 
3.500.000,- 
d. Logo Ad BW , ukuran 1x4mmk    Rp. 
1.000.000,- 
e. Jendela bisnis (foto+keteranagan ganmbar) 
Ukuran 3x85mmk FC     Rp. 
3.000.000,- 
Ukuran 3x85mmk BW     Rp. 
2.000.000,- 
 
v ADVERTORIAL /PARIWARNA 
a. (BW) minimal 800mmk     Rp. 35.000,- 
b. FULL COLOR, minimal 800mmk    Rp. 45.000,- 




v PROSPEKTUR / RUPS / LAPORAN KEUANGAN    
a. BW, minimal 800mmk  Rp. 21.000,- 
b. FC, minimal 800mmk  Rp. 26.000,- 
 
 
Ketentuan lain :  
1. Semua pemasangan iklan ditambah PPN 10% 
2. Semua pembayaran harus dilakukan dimuka , sebelum pemuatan iklan 
dilaksanakan  
3. Materi iklan dikirim dalam bentuk file digital, Laser Print (FA),atau film 
4. Materi belum jadi ditambah biaya produksi 2,5% dari total biaya 
5. Daed laine iklan ber warna 7 hari sebelum terbit dan hitam putih 3 hari 
sebelum terbit 
6. Pembatalan Order iklan hanya dapat diterima paling lambat 2 hari sebelum 
tanggal dead line 
7. Pengaduan kesalahan cetah hanya dapat dilayani 1 minggu dari tanggal 
iklan dimuat, lwat dari batas kompalain tidak dilayani 














No. Surat  : 045/QUO/ADV/II/2009 
Perihal      : Penawaran 





PT. Kurnia Adijaya Mandiri 
Kawasan Industri Candi Jl. Gatot Subroto Blok XI No.5  
Semarang– Jawa Tengah 
 




Dengan ini kami , yang bergerak dalam industri periklanan dan pemasaran, bermaksud 
memberikan tawaran kerja sama promosi yang kami kemas dalam beberapa bentuk 
alternative kerjasama yang kami tawarkan yaitu : 
 
· Pemuatan Iklan di beberapa media cetak . 
· Pembuatan MMT, Spanduk / Umbul-umbul. 
· Pembuatan banner, lightbox, dll. 
· Adverpromo  
Pengerjaan Flyers / brochures (sekaligus didistribusikan melalui harian 
Suara Merdeka dengan cara disisipkan). 
· Pembuatan merchandises, kartu nama, kop surat, map, dll (produksi barang-
barang promosi dengan logo perusahaan sesuai permintaan klien) 
· Pemasangan reklame outdoor / billboard / light-box pada Jembatan 
Penyeberangan Orang (JPO), postmedia, billboard, neon box pada titik-titik 
strategis. 
 
Demikian informasi dari kami. Merupakan kehormatan bagi kami jika diberikan 
kesempatan untuk bekerjasama dan dapat menjadi bahan pertimbangan. Untuk 
konfirmasi lebih lanjut dapat menghubungi Adversia Global Media, setiap hari kerja 
(senin s/d Jumat, pukul 08.30 – 16.00 WIB) pada office: (024) 8502909 ext.115, fax: 
(024) 8502908 / (Dwi Prasetyo), 085647476800. Atas perhatiannya kami menyampaikan 
terima kasih. 
Semarang,19 Februari 2009 




         (Dwi Prasetyo)  
Tembusan : Arsip. 
 
 






Lampiran Penawaran Iklan 
 
 




· Harga sudah termasuk PPN 10%. 
· Ukuran besar iklan dapat sesuai permintaan. 
 
5.  Iklan Display pada KOMPAS 
 
      KOMPAS Nasional : 
· Black White (B/W) : Rp. 71.000,-/mmk 
· Spot Colour (SC)    : Rp. 99.000,-/mmk 
· Full Colour (FC)     : Rp.108.000,-/mmk 
 
KOMPAS Jateng & DIY 
· Black White (B/W) : Rp. 14.500,-/mmk 




Black White (B/W) 
Rp. 32.000,-/mmk 
Spot Colour (SC) 
Rp. 36.000,-/mmk 
Full Colour (FC) 
Rp. 42.000,-/mmk 
· ¼ Halaman 
4 kolom x 270 mm 












Rp.   6.804.000,- 
Rp. 42.411.600,- 
· ½ Halaman 








Rp.  87.480.000,- 




Rp.   15.309.000,- 
Rp.   95.426.100,- 
· 1 halaman  









Rp.   26.244.000,- 
Rp. 163.587.600,-  
 
Rp. 204.120.000,- 
Rp.   30.618.000,- 
Rp. 190.852.200,- 
Spesifikasi Ukuran Iklan 
(MMK) 
Black White (B/W) 
Rp. 14.500,-/mmk 










an Display pada Koran Jawa Pos (Radar Semarang) 
 
· Black White (B/W) : Rp. 15.500,-/mmk 




Black White (B/W) 
Rp. 15.500,-/mmk 
Full Colour (FC) 
Rp. 24.000,-/mmk 
· ½ Halaman 




Rp.   37.665.000,- 
Rp.     3.766.500,- 
Rp.   37.288.350,- 
 
Rp.     58.320.000,- 
Rp.       5.832.000,- 
Rp.     57.736.800,- 
· 1 halaman  




Rp.   75.330.000,- 
Rp.     7.533.000,- 
Rp.   74.576.700,- 
 
Rp.   116.640.000,- 
Rp.     11.664.000,- 
Rp.   115.473.600,- 
 
v HARGA KARTU NAMA 
 
Bahan Format Harga/Paks 






Print papper 1 muka 
2 muka 
Rp.   50.000,- 




Rp.   35.000,- 
Rp.   40.000,- 
 
Catatan :  
 
Ø Harga dan desain diatas untuk setandart ukuran kartu nama 
Ø Untuk desain dengan pingul pada tiap sikunya, harga tambah Rp. 10.000,- 
Ø Harga diatas belum termasuk biaya pengiriman barang 
 
v HARGA ID CARD 
 
Keterangan Min order Harga / pc 
· ½ Halaman 





Rp.   2.740.500,- 
Rp. 27.130.950,- 
 
Rp.   44.415.000,- 
Rp.     4.441.500,- 
Rp.   43.970.850,- 
· 1 halaman  




Rp.   54.810.000,- 
Rp.     5.481.000,- 
Rp.   54.261.900,- 
 
Rp.   88.830.000,- 
Rp.     8.883.000,- 
Rp.   87.941.700,- 
Note: 
1. Harga sudah termasuk 
PPN 10%.  




ID Card & Tali 
ID Card & Tali + back cover 























v HARGA SPANDUK  
 
· Spanduk ( min 5 pcs ) 
 
NO UKURAN 
HARGA JUAL / M 
Putih/ warna terang / gelap 
1 
2 
6 m / 7 m lebar 0.90 m 




· Spanduk ( min 25 pcs ) 
 
NO UKURAN HARGA JUAL / M Putih/ warna terang / gelap 
1 
2 
6 m / 7 m lebar 0.90 m 











v Catatan : harga sewaktu- waktu biasa berubah tanpa pemberitahuan terlebih dahulu 
 




X - BANNER 
Rp. 55.000,- 
  Rp. 175.000,- 
NO UKURAN HARGA JUAL / M Putih/ warna terang / gelap 
1 
 
2 m lebar 0.60 m Rp. 11.500 
